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Uno de los objetivos de cualquier empresa es cubrir su mercado objetivo 
en la plaza donde opere y obtener los mayores réditos mediante la estrategia 
correcta. Columbec del Ecuador es una empresa creada hace 25 años con la 
misión de solucionar los problemas dentro de la industria ecuatoriana mediante la 
venta de sistemas y equipos industriales. Su mercado objetivo la constituyen las 
empresas petroleras o de servicios petroleros, las constructoras, las automotrices 
y en general todas aquellas compañías en donde exista la necesidad de una 
limpieza de tipo industrial. 
 
El presente estudio analiza la situación actual de la empresa enfocado a 
sus cadena de distribución y establece las estrategias y tácticas necesarias para 
crear distribuidoras en la ciudades de Cuenca y Guayaquil, que permita 
conjuntamente con la matriz ubicada en Quito, crear una red de distribución con el 



















One of the main goals of any company is to cover the market in the place 
where it works and to choose the correct strategy. Columbec del Ecuador is a 
company founded 25 years ago with the mission to figure out problems related 
within the industrial ecuadorian market through the sales of systems and industrial 
equipment. The goal market is the companies related with oil services, contractor, 
automotive and all of them where exist a neccesity of cleanning.  
 
The present work analice the actual situation of the company and stablish 
the strategies, focus on the supply chain management in the cities of Cuenca and 
Guayaquil, which will allow joining the headquarters to create a national network of 
distributors in Ecuador with the service that the customers ask.  
 
 
 
 
 
  
